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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Manajemen adalah suatu proses yang dilakukan agar suatu usaha dapat berjalan 
dengan baik, memerlukan perencanaan, pemikiran, pengarahan, dan pengaturan serta 
mempergunakan atau mengikutsertakan semua potensi yang ada, baik personal 
maupun material secara efektif dan efisien (Badrudin, 2013:20). 
Kotler (2008:5) mengemukakan pemasaran adalah suatu proses sosial yang 
didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan 
produk yang bernilai dengan pihak lain.  
Manajemen pemasaran adalah suatu proses perpindahan barang atau jasa dari 
tangan produsen ke tangan konsumen. Atau dapat dikatakan pula bahwa pemasaran 
adalah semua kegiatan usaha yang bertalian dengan arus penyerahan barang dan jasa-
jasa dari produsen ke konsumen. (Mursid M, 2014:26). 
Dari beberapa teori di atas, maka dapat disimpulkan bahwa manajemen pemasaran 
merupakan proses interaksi antara konsumen dengan produsen dengan prinsip 
layanan, maka pelayanan yang sesuai dengan kebutuhan konsumen bisa disebut 
manajemen pemasaran.  
Pendidikan adalah usaha sadar dan terencana untuk mewujudkan suasana belajar 
dan peroses pembelajaran agar peserta didik secara aktif mengembangkan potensi 
dirinya untuk memiliki kekuatan spiritual keagamaan, pengendalian diri, kepribadian 
 
 
  2 
 
 
kecerdasan, akhlak mulia, serta keterampilan yang diperlukan dirinya, masyarakat, 
bangsa, dan Negara (UU Sikdiknas, 2003:2). 
Jasa/layanan (service) merupakan semua tindakan atau kinerja yang dapat 
ditawarkan satu pihak kepada pihak lain yang pada intinya tidak berwujud dan tidak 
menghasilkan kepemilikan apapun (Kotler, 2008:36).    
Pemasaran pendidikan mencakup usaha lembaga pendidikan yang dimulai dengan 
mengidentifikasi kebutuhan konsumen yang perlu dipuaskan, menentukan produk 
yang hendak diproduksi, menentukan harga produk yang sesuai, menentukan cara–
cara promosi dan bagaimana proses memproduksinya (Nadwa, 2015:73). 
Pemasaran jasa pendidikan merupakan kegiatan lembaga pendidikan memberi 
layanan atau menyampaikan jasa pendidikan kepada konsumen dengan cara yang 
memuaskan (Buchari Alma, 2003:46).    
Dari beberapa teori diatas, maka dapat disimpulkan bahwa Pemasaran jasa 
pendidikan merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan organisasi 
pendidikan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang, dan 
mendapatkan laba. 
Lembaga pendidikan adalah sebuah kegiatan yang melayani konsumen, berupa 
murid, siswa, mahasiswa dan juga masyarakat umum yang sering dikenal sebagai 
“stakeholder”, lembaga pendidikan pada hakekatnya bertujuan memberi layanan 
sedangkan pihak yang dilayani ingin memperoleh kepuasan dari layanan tersebut 
mengingat mereka sudah membayar cukup mahal kepada lembaga pendidikan 
(Rohmitriasih dan Hendyat Soetopo, 2015:402). 
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Kondisi nasional dan global dapat mengiringi dinamika pendidikan Islam, oleh 
karenanya pendidikan Islam setidaknya mempertimbangkan tiga hal utama sebagai 
indikator keberhasilannya, yaitu (1) pemerataan dan perluasan akses pendidikan, (2) 
peningkatan mutu, relevansi, dan daya saing, (3) peningkatan tata kelola, 
akuntabilitas, dan pencitraan (Nizar Ali, 2009:39). 
Hari ini pesantren selalu dipandang sebelah mata, terbukti dari total seluruh 
pesantren di Kota Bandung tidaklah sebanding dengan jumlah pendidikan formal. Hal 
ini dikarenakan paradigma masyarakat bahwa sekolah/pendidikan negeri masih 
menjadi pilihan awal untuk melanjutkan strata pendidikan. Letak geografis suatu 
pesantren juga merupakan hal yang harus dikelola dan direncanakan dengan baik, 
terbukti masalah di salah satu pesantren (Pondok Pesantren Nuruzzaman Cisurupan, 
Cibiru, Kota Bandung) pernah mengalami vakum dikarenakan sulitnya letak geografis 
pesantren untuk dijangkau.  
Maka dari itu, pesantren harus berbenah diri mengembangkan kualitas diri 
pesantren salah satunya adalah 8 Standar Nasional Pendidikan. Selain 
memaksimalkan standar tersebut, pihak internal dan eksternal pesantren juga harus 
memanfaatkan jasa pemasaran dengan baik. Hal ini tentunya dapat diraih dengan 
manajemen pemasaran yang baik pula. 
Fenomena tersebut dapat diidentifikasikan kepada beberapa masalah, yaitu 
kondisi latar di suatu pesantren dapat membantu proses pemasaran pesantren, 
pengembangan kualitas diri pesantren, paradigma masyarakat bahwa pesantren adalah 
lembaga pendidikan nomor 2 setelah pendidikan formal, dan manajamen pemasaran 
pesantren yang masih jauh dari pengelolaan yang baik.     
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Berdasarkan hasil studi pendahuluan yang dilakukan peneliti dengan H. Budiman 
selaku Kyai Ponpes Nuruzzaman dan Ustad Ma’mun selaku Guru Mata Pelajaran 
BTQ Pondok Pesantren Nuruzzaman pada tanggal 26 November 2017, bahwa 
Pesantren Nuruzzaman merupakan lembaga pendidikan yang menggunakan sistem 
boarding/mondok dengan kurikulum yang dikombinasikan antara kurikulum nasional 
dan pesantren. Biaya pendidikan masuk pesantren Nuruzzaman yaitu Rp.14.000.000 
dengan SPP Rp.1.400.000/bulannya. Dari sekian keunggulan yang dimiliki Ponpes 
Nuruzzaman, tahfidz Al-Quran dan enterpreneurship adalah kedua keunggulan yang 
sampai saat ini banyak masyarakat ketahui keunggulannya. Terlihat secara geografis 
ponpes Nuruzzaman memiliki beberapa kebun dan tumbuhan yang dapat 
dimanfaatkan oleh pihak pondok baik ustadz, karyawan, dan santri pun ikut andil 
dalam program ini.   
Pondok Pesantren Nuruzzaman telah mengalami perjalanan berliku, sempat 
vakum beberapa tahun sampai tahun 2015 tepatnya berdiri kembali dengan motivasi 
dari berbagai pihak. Dikomandoi oleh H. Budiman sebagai Kyai Pesantren maka 
Ponpes Nuruzzaman memantapkan dirinya pada tahun 2015 menjadi lembaga 
pendidikan Islam yang lebih maju. Terbukti dalam 3 tahun ini Ponpes Nuruzzaman 
telah memiliki 250 santri dari berbagai kalangan. Bahkan terdapat santri yang berasal 
dari tanah Papua.    
Adapun pemasaran yang dilakukan oleh Ponpes Nuruzzaman yaitu berkomunikasi 
atau mendekati SD (Sekolah Dasar) atau MI (Madrasah Ibtidaiyyah) dengan brosur 
maupun berkomunikasi dengan walimurid atau kepala SD (Sekolah Dasar) atau MI 
(Madrasah Ibtidaiyyah). Penggunaan website dan pemanfaatan peran alumni juga 
merupakan bagian strategi dalam memasarkan Pondok Pesantren Nuruzzaman.  
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Berdasarkan fenomena di atas merupakan objek yang cukup menarik untuk diteliti 
dalam kajian jasa pemasaran di Pondok Pesantren Nuruzzaman, maka penulis 
memfokuskan kajian serta membatasi  masalahnya pada MANAJEMEN 
PEMASARAN JASA PESANTREN PONDOK PESANTREN NURUZZAMAN 
CISURUPAN, CIBIRU, KOTA BANDUNG. 
B. Rumusan Masalah: 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka penelitian ini dititikberatkan 
pada kajian manajemen pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren Nuruzzaman, 
dengan rumusan masalah antara lain:  
1. Bagaimana perencanaan pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren 
Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung? 
2. Bagaimana pengorganisasian pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren 
Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung? 
3. Bagaimana pengendalian pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren 
Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung? 
4. Bagaimana pengawasan pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren 
Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung? 
5. Bagaimana strategi bauran pemasaran pesantren di Pondok Pesantren 
Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung? 
6. Bagaimana hasil pemasaran jasa pesantren Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, 
Kota Bandung bagi mutu lembaga? 
 
C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
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Merujuk dari latar belakang dan rumusan masalah diatas maka penelitian ini 
diharapkan bertujuan untuk:  
1. Menganalisis perencanaan pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren 
Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung. 
2. Mengetahui pengorganisasian pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren 
Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung. 
3. Mengetahui pengendalian pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren 
Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung. 
4. Mengetahui pengawasan pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren 
Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung. 
5. Mengetahui stategi bauran pemasaran di Pondok Pesantren Nuruzzaman 
Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung. 
6. Mengetahui hasil pemasaran jasa pesantren di Pondok Pesantren Nuruzzaman 
Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung bagi mutu lembaga. 
Dengan adanya hasil dari penelitian, diharapkan dapat memberikan manfaat: 
1. Sebagai wacana untuk memperluas wawasan dan pengetahuan tentang 
manajemen pemasaran jasa pesantren. 
2. Penelitian ini diharapkan mampu memberikan sumbangan data ilmiah dan 
wahana baru bagi perkembangan ilmu pendidikan terutama bagi 
pengembangan ilmu manajemen pemasaran jasa pesantren.  
3. Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat dan menambah 
referensi bagi para praktisi pendidikan untuk mengembangkan lembaga 
pendidikan Islam di masa sekarang dan yang akan datang. 
D. Kerangka Pemikiran 
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Menurut Creswell ((1994) dalam Hamid Patilima (2010: 2), pendekatan kualitatif 
merupakan proses penyelidikan untuk memahami masalah sosial atau masalah 
manusia berdasarkan pada penciptaan gsmbar holistik yang dibentuk dengan kata-
kata, melaporkan pandangan informan secara terperinci, dan disusun dalam sebuah 
latar ilmiah.  
Atas dasar tersebut, penelitian dengan pendekatan kualitatif ini akan terfokuskan 
pada pengkajian latar alamiah di Pondok Pesantren Nuruzzaman, Cisurupan, Cibiru, 
Kota Bandung sebagai setting penelitian. 
Adapun objek pembahasan dalam penelitian ini terletak pada aspek manajemen. 
Secara teoritis manajemen diartikan sebagai ilmu dan seni mengatur proses 
pemanfataan sumber daya manusia dan sumber-sumber lainnya secara efektif dan 
efisien untuk mencapai suatu tujuan tertentu (Malayu S.P Hasibuan dalam Badrudin, 
2013:3).  
Terdapat fungsi manajemen, (G.R Terry dalam Jaja Jahari, 2013:7) yaitu 
perencanaan (planning), pengorganisasian (organizing), pengendalian (actuating), dan 
pengawasan (controlling). Perencanaan adalah perhitungan dan penentuan tentang 
sesuatu yang akan dijalankan dalam rangka mencapai tujuan tertentu, bilamana, oleh 
siapa, dan bagaimana (Prajudi dalan Badrudin, 2013: 54). Pengorganisasian adalah 
suatu proses penentuan, pengelompokan dan pengaturan bermacam-macam aktivitas 
yang diperlukan untuk mencapai tujuan (Hasibuan dalam Jaja Jahari, 2013: 11). 
Pengendalian merupakan proses pengaturan berbagai faktor dalam suatu organisasi, 
agar pelaksanaan sesuai dengan ketetapan-ketetapan dalam rencana (Earl Strong 
dalam Badrudin, 2013: 215). Sedangkan pengawasan yaitu mengadakan pemantauan 
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dari koreksi sehingga bawahan dapat melakukan tugasnya dengan benar sesuai tujuan 
semula (Badrudin, 2013:17). 
Menurut asosiasi pamasaran amerika, manajemen pemasaran adalah proses 
perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta penyaluran 
gagasan, barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran-
sasaran individu dan organisasi (Kotler, 2004:9). 
Dalam manajemen pemasaran pesantren akan membahas tentang perencanaan 
yaitu perumusan visi misi lembaga pesantren, segmentasi dan penentuan pasar. 
Pengorganisasian yaitu meliputi penyusunan organisasi pemasaran. Pengendalian 
yaitu terdapat strategi promosi dan komunikasi pemasaran. dan pengawasan yaitu 
pengawasan rencana tahunan, pengawasan profitabilitas, pengawasan efisien dan 
pengawasan strategis. 
Elemen-elemen strategi bauran pemasaran pesantren terdiri atas 4p, yaitu: product 
(prodak), price (harga), place (pasar), dan promotion (promosi). 
Hasil pemasaran jasa dapat dilihat pada 2 aspek, yaitu jumlah konsumen dan 
kualitas konsumen. Maka dapat disimpulkan bahwa apabila pemasaran direncanakan 
dengan baik dan dilaksanakan dengan tepat, maka akan sangat berpengaruh terhadap 
peningkatan hasil penjualan (jumlah pelanggan atau santri). 
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Gambar 1.1 Kerangka Pemikiran Manajemen Pemasaran Jasa Pesantren Pondok 
Pesantren Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung 
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E. Kajian Pustaka dan Hasil Penelitian yang Relevan 
1. Skripsi  Prodi MPI di UIN Sunan Gunung Djati Bandung, Akbar Istiqlal tahun 
2017, dengan judul “Manajemen Pemasaran Pendidikan Pesantren (Penelitian 
di Madrasah Tsanawiyah Ma’arif Jatinangor Kabupaten Sumedang), dalam 
skripsi tersebut dibahas tentang manajemen pemasaran pendidikan dari mulai 
perencanaan, pelaksanaan, hasil dan evaluasi. Fokus manajemen pemasaran 
pendidikan yang dilakukan di Madrasah Tsanawiyah Ma’arif Jatinangor 
Kabupaten Sumedang. Hal tersebut sangat berbeda dengan penelitian yang 
dilakukan di Pondok Pesantren Nuruzzaman Cisurupan, Cibiru, Kota Bandung 
khususnya pada fokus pemasaran kepada Pondok Pesantren. 
2. Buchari Alma (2003). Pemasaran Stratejik  Jasa Pendidikan. Bandung: 
Alfabeta. Dalam buku tersebut dibahas tentang konsep pemasaran jasa 
pendidikan melalui perencanaan, pengorganisasian, pengendalian, dan 
evaluasi. Hal tersebut sangat berbeda dengan penelitian yang dilakukan pada 
manajemen pemasaran jasa pesantren yang khusus pada pesantren sebagai 
objek penelitian. 
3. Jurnal. Moch. Khafidz Fuad Raya (2016). Marketing Jasa di Institusi 
Pendidikan (Analisis Pemasaran dalam Pendidikan). Dalam jurnal tersebut 
dibahas tentang strategi pemasaran pendidikan dan segmentasinya. Hal 
tersebut sangat berbeda dengan penelitian yang dilakukan pada manajemen 
pemasaran jasa pesantren yang membahas tentang konsep pemasaran jasa 
pesantren.  
 
 
